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図 1 交渉の 2階層構造 
 








































表 1 信頼関係構築の成否が及ぼす影響 
 信頼関係の構築 































































すること（原則立脚型）にも現実性の点で課題がある。この点、Roger Fisher 教授は、Beyond 
















































































































表 3 情報開示のタイミング 
 相手にとっての情報価値 
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表 4 事前準備の 7ステップ 
 項 目 準 備 内 容 
Step 1 状況の把握 
交渉の必要性を認識し、交渉の場を設定するに至るまでの経緯等
の状況を整理して把握する。 
Step 2 ミッションの設定 
交渉に臨む意味を考え、交渉が合意に至り、合意内容が遂行され
ることにより得られると期待している成果を明らかにする。 
Step 3 争点の洗い出し 
ミッション達成に向けて交渉相手と話し合うべき事項の洗い出し
を行う。 
Step 4 目標の設定 
争点ごとに最低目標および最高目標を設定する。 
 
Step 5 BATNAの設定 本交渉が合意に至らなかった場合の最善の代替案を検討する。 




















































Ⅲ. 交渉領域の検討 問題の指摘／交渉プロセスへの関与／一貫性 
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